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l. Terminado el estudio 1e la unidad el estud iante eXf?licará 
la importancia de la PERSONALIDAD en su profesión. 
2. El estLdiante se autoevaJ.uará respecto a las cualidades dadas. 
OBJETIVOS ESPECIFICOS 
l. Estudiada esta unidad, el estu~iante explicará con sus pa-
labras en qué cons:.'..ste "VENDER" y cuál es la importancia de 
la venta en el desarrollo económico nacional. 
2. Basado en la lista de cualidades personales, señalará las ne-
cesarias para un:buen vendedor de almacén. 
3. El estudiante se autoevñluará sobre si posee las cualidades 
personales necesarias. 
4. El estudi~n~e es~ablecerá un plan de mejoramiento en su per-
sonalidad, dialogará con sus compa~eros y pedirá asesoría a 
su entrevisr.udor. 
3 . 
'.~o es el objetivo nueRtro fundamentar una '.t~orr~ o adhcrlrnoi;i a una. 
:!&Cuela df'tcrminada que cotudie la personaÜda.d. 
El enfoque . de esta unii:la:d, · unn vez trataoo el tema r~lativo a la venta 
en sí y su impo1"'.:ancia . en el desarrollo ~con6miéo nacional se proyecta 
hacia la rdaci6n· Vendedor-Cliente~ 
En ventas solemos ¿ ec i-: 1 que el vendedor deb.e p9seer personalida.d 
y ;i.l enumerar los factores que· ·ri éonforman, .,,hi\~~-t:Pºª refer.e:ncia .a, 
las cualid:'l.des H'3icas, a tns"aptltudes· intelcct~a}~~' a sus. c~~l~da.des 
mor~l~~ y; a \lna serie de cua'Udades nisladas que tr~tan indi.stintamente 
algu11~s . a.utor~s·, peTO que 1'srempre inform a.'n áccrc~ <lal tipo ideal ~.orno 
venc:I~dor, muy difícil de c-On~egüh con tod<?;~ ·~os ~tributos que se esti-
man, s~n . .empargo; .?l cultt-v'o de estás cualidades acercan más el ven-
dedor a ese hombre ideal que el co~~~~i~or buscf• 
' 
Qué cualidarles debe ·potrP-er ·un veride'cfoPi . 
1 ·~ '. • • t . ..• 
' : ' 
Esta unidad s~fial.a entre ·otra e; la iniciaÚ~a, i~á ·~inaci6n, cr~atividad, 
interés, facilidad de palabra, b11ena present:i.ci6n, cultura," honestidad, 
sinceriC:ad, bue na u ie rnoria, r~nponAabilidad y ~i gnidad , 
Realn.e!lt.e es ca.si imposible enconti:'arló~ I.'.~ro lo 41:1e si es plausible,, 
es que us~~~ pueda -valora ra~ en cada uno de los 2.epe ctos en\Unerados, 
pueo muchos de elles son su Gceptibles de mejoramiento, reforzándolos 
a través del entrena1n i.ento constante y autoeva luaci6n, 
! Tod~ i.~dividuo posee una coriduc~~:-:ct~~~- ~e~-~~ iona o ~~ ~a-~ifiesta 
en respuesta a estrmuios ~u'! r f)cibe del arnbiente que lo rodea, Esta 
conducta es el rcsult2cc d e su p ersonalidad 
./ 
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A. CONCEPTOS BASJCOS 
El proceso de suministrar bienes y servtc ios a los conswnldores 
en cantidade _~ .. lirp_t~é\~!'1 - pa.r:a SJ,1;.usp,7persq.-.i.al 1;1e .llama VE,NTA 
AL DETALLE . · .I:..aa distintás clases de ventas requieren diferen-
tes cantidades de conocimientos. El vend·?dor al detalle tiene 
una gra,n __ v;~I!4\j?-, pot_q"l;!e d.ispo~e. de su. ffi•?rca.nc ra y puede mos-
trarla ai c'liente, per.o, en cambio, tiene ordinariamente la des-.. · 
ventaja de q.ue no puede ir en busca de nuevos clientes sino que 
__ t,i~J?e qui'! .e.~p~_rar q\l~ a_c:.uda~ .~ él. 
) • ,- . . . i ••. • • - ' • • • : •. •• • . ' • 
·un buen servicio es un factor impqrtante para que los clientes . 
regresen y compren de nuevo. Un buen servicio resulta en 
clientes sat~d~cho~ y up cliente . satisfecho _no s6lo regresa sino 
que m·u~ha!J vec::es~ pregunta por ~n vendedor determinado porque 
sa_b e .qué tiene la yit:tu.d de ayudar . !'1n la compra. Con frecuencia · ·· 
:"'el cl_í~r..te satisfe~ho rec.omienda un , ;endedor a otros amigos . . . . . . 
~-1 y'ende dqr al.detal~e tiene que _e sta~ bien informado acerca 
d~ las diversas ~ 1 a l[l~R . d.e , merc~ncra c!e su.·dep::i. rtamento. y de 
la caritidad c;.ue h a y en c~~etenda y saber d6nde se encuentra 
a fin de podar localizn :- rápidamente la me.rcan•.; Ía solicitada 
por el cli~nte. 
T.iene q_ue sabe r e Rgr imir ]os c::.rgurnentQG <le· venta de la mercan.; 
. cía 9u~ ' ma:nei~ Pf'- 1'..,._Fo~e-~ . J.: e~ponder ~- :-as preguntas del cliente. 
·· En much() ·s ..:é'.::i oc, ~ -:!emás de efectua.r . la venta, ¡;¡,;me que pre-
parar lé'. nota de ·.renta o m<\ :: ~é\r el importo en un::l caja regis-
t:;-adora y, en lé'. mayorra de lo s casos saber '3nvolve r la m ·er-
cancra. 
Otras acti.vidadea ccmplementari:ls de ver. ::a que debe realizar 
el v~ndedor al .detalle ,incluyen mantener · las existencias y el 
departamento en orden. A menudo ,debe·t? .. mhié n v~gilar los 
niveles de existencias e informar a s u zup.!rior cuando estén 
por debajo de un mínimo e stablecido (STC :K NORMAL). 
Al~unas veces debe ayudar a realizar un i: vent~rio físico ge~ 
neral de tod.as las · exiétenCias. Otra s •.rec1 s según QU capaci-
<lad créativa puede ~yudar a prepa.r<\r h vi :rin?- .ºhacer · e~!bi-. . . -· . . 
c iones de mercancra en el Alin.ac én. 




Las técn ica s de ventas que emplea el vendedor de mostrador pue d e n 
variar d e una tienda a otra. Algunos almacenes desean que sus ven-
dedores utilicen métodos de venta ag re sivos (presi6n) para alenta r 
a los c lientes a c omp rar, 
Otros a lma_c enes en cambio, tienen como OBJETIVO FUNDAMENTAL 
SERVIR Y SATISFACER AL CLIENTE, aunque P.so signülque invert ir 
más tlempo ~n la d emostraci6n veraz qu~ convenza al cllente. Es a 
e s te aspe cto" fundamental de la venta de mostrador que nos referiremos 
con más atenc i.6n por c onsidera rlo f unda1nental e n el éxito del Alma cé,n. 
/3. E L OBJETI VO DE LAS VENTAS DE MOSTRADOR 
. ~ "--~ . - -. l ..  _ __ _ ====1_} 
- r 
La venta ai'iade valor a Jos producto s qu e s a l e n rie la s líneae de pro-
ducci6n de fib rica s y flt> mas , por lo tanto es una actividad producti va . 
1 . 
... 
El vendedor modarno-co-mprende que para tener éxito debe J'1'1?9éntar 
sus artículos y servicios de tal fonna que tanto .al compra&:>r como el 
vendedor resulten beneficiados. El acierto de una firma para mante-
nerse operando y obtener durante mucho tiemp("I ~menas ganancias, de-
pende de las VENTAS CONTINUAS. Los clientes no vu.elven a 
comprarle a un vendedor, si las primeras comp;·as que le hicieron 
no les reportaron beneficio alguno. 
El objetivo de l<', s ventas, es capacitar al consurr:.idor para que com-
pre y h;¡.ga u s -:> de los :'\rtlculos e n ~:al forma que reciba un beneficio. 





Determinar las necesidades y gustos 
Motiva a la clie:-itela con 16gica para hacerlos 
actuar positivamentf!. 
Utiliza vocabulario e idea.a que h gente respon-
da favorableme nte. 
Demuestra y explica todas las caracterrsticas 
que el cliente nece sita, le h~ce las adverten-
cias para conservar más su producto. 
Estas ideas pueden resumirse en una s imple definici6n que nos ayudará 
con el estudio de esta Unidad . 
VENDER: . Es un proceso dinámico por el cual se deter-
minan las necesidades y gustos de una per-
sona, se le demuestran las bondades de un 
producto de tal manera que se sienta impul-
s e.do a t omar una decisi.Sn positiva de compra. 
7· 
AUTOCONTROL No. l 
' . 
Complete las siguientes aíirmacione.s: 
-· 
l. El proceso de suministrar bienes y servtc1os en cantidades li-
mitadas ·p'lra los consumidores finales s e jenomina -----
Z. Una ventaja que tiene el vendedor al det:\l es ---------
3. Un ·· es un factor importante para 
que los clientes regresen y compren más. 
4. Otras actividades complementarias del vendedor de mostrador 
incluyen, 
\. • - > 
_: ' 
5. Algunos almacenes desean que s-µs .vendedores utilicen la pre-
sión _ ~_?roo m~~o<:Io pa~a. h..~.s:~r 1~.8. yentas. Otros en cambio 
tienen como objetivo fundamental--------------




7. Paalogar el objetivo de la venta, el vendedor debe ser 
8. 
9. 
..... : . 
a. b. 
c. d. . · .. ~ 
Para tener é:x:ifo én ·=· ' ·él vendedor moderno "· 
~-------~~--
debe preseAt~:r- s_µ_ en tal forma ------
que el cliente salga 
' " ·' . . , 
Vender es: 
·-
: ; ~ . • - •• °"; ·· : •• • ·• : 
..... .. · .' . ·. 
. , 
. Compare sus reo~uestes con las que encont~ará en la 
¡ página. si3u .iente, si son totalme!).te acertad.a:. conti-
1 núe el e stuc.1.ic ds. l a.. un~. <;"!.a.d, _ si ._no~ .. :ru7lvé.l. f.d;1ás y es -
tudie el subtema respeétivo • . 
·---¡:-
. .. . 
.. i ••• 
J 
9 
RESPUESTAS AL AUTOC nN TR OL I 
., . , ... . 
! . 
1. -;;1 proceso de suminstrar bienes y servicios e;1 cantida des limi-
tadas a los consumidores finales se denomina .. , ~:.m . :A AL Dl!:TALL•~ • 
. ·. 
2. Un~ ventaja que tie ne ·~31 vended'or ai de t a l es ~U~ 'DISPON....; DE 
LA i,;·J:RbANCIA Y pu:ms· MOSTRAllLA AL. CLI ·~T"l: . 
• 1 
3. Un buan s_:::;vrcro es un f Rctor i mport&nte par a qua los client'3 s 
regresen y comp r en más. 
4. Otras o.e ti vidades co1:.p l amentariae del ve ndado::- de mostrador 
incluy 1:m ¡~ANT:~N.rn LAS EXIST NCIAS - ORD .. i'N i!!N t:L D.i!!P ARTAMT·;N-
TO - CONTROL ri" ~ STOCK 't.iI NÜiO _ . AYUDA A Rí!:ALI Zu'.\R :.:L INV _,NTARIO 
FISICO -- !"'Ri~PAR.AR · LA VITRlNA. 
. .. 
5. Algunos almacenes desean que sus· v endedore.s u t ilicen la pr esión 
i-'arn. hacer n1ás v entas . Otros en cambio t i enen como objeti-.vo 
fundamenta l SBRVIR Y SATISFACim AL CLI.li:NTE . 
6 . :!:l objetivo de l as v enta s e s CAPACITAR AL C~lNSUMlDOR PARA 1ctU.:: 
CQl.l'" R:G Y HAC t·. USO D·~ LOS ARTICULOS .. ::N TAL FOIDiiA l,U~ RBCIBA UN 
B:..,'N.JFICIO. 
7. Par a logr~r el obje tivo de la venta, el ve ndedor debe ser 
a . CR::::ATIV0 b. n ~RSUATIVO 
d. ASESOR 
D\l/ULG.O.CION TECNO\.OGI~~ 
UNIDAD DE. Of. MERCADEO 
~~QgO~ . _ .. ~ 
,. 
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8. Pára ·-t-enar···éxi·to ·· en ~TAS · el vendedor mod.i:i:rn0 deb~ pre s entlir 
su PRODUCTO en tal forma que el cli.rnte salga B~~NEFICIADO. 
. .. 
, \ .... 
Vender es un PROCESO DIN.AMIGO I°OR .;!iL CUAL Si:': 1'.i1:Tt::RkINAN 
LAS N.i;CESIDADES y GUSTOS DB UNA ?.i:.:RSONA' SE L:~ D&vru;;s-
TRAN LAS BONDADES DE UN PRODUCTO D3 TAL r.iAN.GRA ...¿lJ L s~ SIBNTA 
I MPULSADA A TOMAR UNA DECISION DE COMPRA . 
---------:--i 
· ¡ 
Todas sus respuestas acertadas? 
Continúe co11 el t ema si¡suiente • 
.. . 1. 
F"8LICITACION.~S ! 





IMPORTANCIA DE LA VENTA EN EL IlESARROLLO 
.ECONOMIC0~NÁCIÓNAL .. : 
. ? ! , r • .._ : . • . : .;-- • 
Los artículos proC:ucidos cada 
afio deben ser c'istriburdos y con-
sumidos. El V.eu<le d6f ·~s la btt- 'º - -> 
jra en la Econom.ra Comercial d e 
El vendedor logra así que los 
pe$ o$ vue~van a la firma co-
~ Pa.rs, es el hcmbre que entra 
. "" mei"ci;:.: l y el dinero logradó en 
venta$ constituyen utilidade$ 
.pote ne iale$ . El vendedor~ 
t rabajo y proporciona empleo 
pa:::-a l•) S trabajadores del alma-
cén q u·c no sé · dedicfln a lá venta. 
Nada E;ucede "hasta que se logra 
en cont2.cto d i::ccto con el consu-
midor fin(l.l. r_;jerce influe ncia 
sobre el movlr.~ -te ::ito .con~ir.:.i.>. de .. 
los f:-~brica.nten a los consuminoreo 
: f : 
...... ... -· .. . 'una venta 11·• , 
1 • . ) 
Los productos deben ser promovid<>s 
la g·enté .. no-'1os éonipra· enpontár:éa-" ·· 
m ente. El vendedor es en la econo-
mra la fuer'!:a que induce a las ¡ ·erso-
nas a aceptar --cari'ibios y -a pro?lnr nue-
vo s artrculos, el vendedor insh uye 
al púbÍico en' ñuevas l.'cieaii ,·' núe:;rós . : . · ~·r 
métocos y nuevos productos y e;n nue-
vos. modos de vida. 
----. --_.:.;-- -· . . 
.. . \.) ·~ ·¡ .'~ J: . ,.. . ... .. ,. . ... 
('. ':• '' . 
, ' . :· 
-·· . 
• · . • j , 1 1 I 1 • • . ( .:·1 "'A tr·T o._c ON. T RO-L-:·Nt> . .- .. .:.z ·-- . 
_.: ... · .. ........ ---- -
. ~ ·~· -
l 1 • • • ,,., . _. ___ . _ ._ • •• : 
- ·· · - · :.~ .. :·~-~ .. ~ ._· .. - : . - -
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Les a _rtrculo& .producidos cada afio deben·ser 
-~. :~!. ' · . ----..---- ·· ;__, , 
. ..... :.:·" 
• r 
J 
••• 1 '·· f j " ':"' .• ' 
; . } ....... .. - ~ 
·:"' j" 
,~f ~r'en,dedo~ ea ~·---------· ·_· _____ ''_" ·_· ~"· en · la Ec~~a~ra 
1 'J!"\ 
• . ·- r::. 
~~e ~~~al, e.s el hombre 
·, ..... . . 
. .. 
. ' 
. ,..·. ·· 
' . . 
. ·- · ·- .. 
3. El vendedor logra con su acción que---------
vuehr'an a la firma en ÍC!'m:'\ d e utilidé'.de!; 
---~-~-..--
potenciales 
·. : l ;. · ...• 
' . ,; . 
4. El ___ _.. ________ __. __ 
y prop0rdom~. ~mpl~o para otros: en su .almacén. 
' - . 
S. El prod1 cto no s1 vende comú.nn'i'é.nte por 8{.sólo: necesita 
Co1npare sus respuestas con las qu~ aparecen 
l en la página siguiente. -------
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RESPU:BSTAS AL AUTQCONTROL No, Z 
1. Los artículos producidos cada afio deben ser distribuído.s y 
consumidos 
Z. El vendedor es la bujía en la Economra Nacional, es el 
hombre que entra en contacto di.recto con ~l .consumidor 
final. 
3. El vendedor logra que los pesos vuelvan a la firma comercial 
en forma de -aitilidade 11. 
4. El Vendedor crea trabajo y proporciona empleo para otros "no 
vendedores 11 en su almacén. 
5. El producto no se vende comWun.ente por ar solo, necesita 
ser promovido 
Si sus respuestas son satisfactorias, continde con 
el subtema "LA PERSONALIDAD". 
•• • •• f' 
... 1 • ,..: ~ 
4 
PE11t$<C> lll.A. Jl..IIJD)..AJD> m>m: 1L. W E lll DE D<C>m 
t,r ,.:.()~!~¡, '(' .. J '.t ·~ ..  ~ I \, ,' .· ~ ' ' ' 0 J' .,,, ' •.: 1· 1 · ~ 
Este é·apítulo ·se refiere a · las formas en que los ven4.e4.9.~4'8 . ~mplearán 
su persona.lldad para lograr verdaderon éxltoR en 1)1 campo de las ven-
tas. 
• • : ( ; ~ .:..:.. .J ••• ; . - t ; -~ ~~: ; • 1 .. 
Deflnlr,emos la personalld'°d ,cf?~P e~ .pr.oducto · de una formaclón com-
pleta de crlt erlo, caréicter e Ldeales qu~ dan al hombre una flsonomra 
pecullar que hace a ctuar dlnám lcament c .:i n ti~ l.:i r.ocledad con una de-
terminaclén pro:;>La. 
~ . . ,.. . . . . · · ~ . . . : ...... :~ (' ( , i., ~·· J ., .. ,,. '.\l. . .. . ( 
-....: La.' Perso.nallda d en .\•entas. pµede se·r t od o .é\que llo que logre causar una 
buena lrn::;>reslt'Sn a los cllentes. La ÍO:t"In .. "\ e11 c1ue el ven¿edor se pre-
senta, acttia y habla. Frn fa ·:tores Msl r. c-q par"' 103 ra"".' " ·:ender s e a sr 
mismo" y des,:pl¡lés ye.nO.~r el p;?,duC~R.,1 '· .. : .. . . 
r ' !'.· . , . ·EN ·ios v~N-DEDO.RES - -
.·. · .. . ... · .. •"\ 
, . Du~na p:;~s~~ci6n 
.. ~. :: ·· .. ~ ·~~r~e:~ra:.f~onsi:d,~r:ic·~~~ : :·· 
Burm humor y cordialidad 
Interés 
· · .. - · :. ··En·~u'slasmo 
.' .. . 
~ • : .. J • • • • . :· · .· 
H<fr1rade~· y siricerida·d .: ·: . . .. . : . 
Responsabllidad ... 
'!ado 
·. · , \ . 
:, 
' . .. •. _.. 
... , . 
- :· 
: 1 
l ,· • 
~ · 
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Una ·gran ·vocaci6n y uiia am'bici¿~ justificacta c9nstlt\Jyen ya .un factor 
primordial° Qt; éxit.o, p~:r~ ea C~'."'.l~e~ient~ . que-. s~. Y,e,a.n ~fia~adas por 
aptitudes FISICAS, MORALES P- INTELECTUALES que habitualmente, 
se encuentran ar lo A bucinos V(' 'llL r., _;.,res. , 
• ' .,.. .. • • 1 • : :.· 
1. APTIT unr:s :'YSICAS: 
Un trato y U.:13. person~lidacl. si.m.p:íticos y amables, una actitud 
optir.iista, ir.clusc- jovia:, un aspecto cuidado y discreto, una 
limpic~za m.~ticulos:i y un~ voz agradable son aptit,udes físicas 
básicas. ' 
- ,1 ·: ' ,. 
Al ejercer ·casi s!.dn§r~1 de 'pié,":··y- á 'v~~es en ~stabl~cimientos 
amplios, el vendedor necesita una t- uena sal.ud, .ausencia de vá-
. rice:~ _Y ~~en· ord~ : -~"' . : ·~;; · . ...... . . . 
Los vandedores dA artículos delicados ·{tejidos) deberán tener 
las manci; secas para evitar el mci.nchci.r la mercancía. 
16 
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2. APTITUDES INTELECTUALES: 
- ' .. ' 
El oficio de ven~')= no es para todo el mundo. 
No existirá un buen •.Tendedor stn una memoria segura, me-
moria pa1·a los núme:ro3, pero ta~b-i.én p::!.ra la.~ .(is.~nomtas 
Y los nombres, lo que Íé\bi.lita Ja tortia" Cie;V~óhtadó'·con ei 
cliente o l<. clle:"lte. 
-. . :: . ' ¡-, (. ·' ' . . .. . . . ..· 
La memorla puede desarrollarse; e3 cuesti6n -de entrenamiento 
. . . . . , .... ., ·. -· 
y perseverancla; evrtese lo· que ·puede perjudlcarla, el abuso 
del alcohol y del cigartlllo. 
Son la sagaci.dad, la inici~tiva y ei 11ólfato" ~?S f~~torbR que 
permiten al vendedor "valor:ir el bolsillo <lcl ·clie'nte", ror 
su potencia rie concentración, capt~. y or ie~~<\ favoraplem.ente 
sus reacciones para llegar a la venta. · 
• • • 1 ' '¡. ' ).; • ! " ' . 
La voluntad, auténtico motor de la· luc)ia., ln perseverancia y 
tenacidad deben eum1rse con la atención J;>é:.ra ~ns.i~tir en l~ .. ; _ · .".. . ' 
venta. 
La potencia de tro.bajó, ~ ·ecundada por la prePencia· de áni'Tio, 
la irnaginaci6n y la facili<1a d de elocución le f roporcionan su 
fuerza y su progreso. . ...... _,. ~ . 
.. · , ; t --~ 1 ·. ' J ~'j • : • • ,\ : :·· ·~ 
... ' . ' " I f ~. ' • ; .: . ~ . !... ... . . ' i" • 1 • ' .. : j . ! 
.,_ .I?ei,-p·.,11'l- aptitucr:.c:c-r c.ltal':del Viénde'(fo·¡.·--: e s . el · poqer d~ .p~su·a& i.6~ ; ; ·; .. · .--: 
. -~ que, , ;r,~sulta;! en · i? . .Coruianza en ~~r m.iRrriÓ :• del . ent~s.ia sn+O . p$.;;r . ,1 , . 
la,renta. e· · .. #. . . 
• 1 ... .- ·, ·~ 
3. APTITUDES MORALES: 
·El) v.endedor e~vel rEmbajador de ' su · ~Ji_pr¿si;'_~~ rY~ces i~ ·· ~H r!nteli\ 
sólo le·--conct~" ª ~l, sus·:·aptttlides fíi;ica·s ·e ~ntel~ctual~s de:,en 
reiorzar:se <?on .las· m.á.15 rutá.e cuaÍid'ldes ~or'ale~. ·.: 
As( la rectitud, cualidad moral tornarla en el sentido di? conciencia 
honr.~dez, :~..iesp«>hs"abilida:d, - leali'ad y frc\·~qu~~a . ·~s · la prirn~ :·a 
. cualidad-que debe póseerr~ ··' ! " · · --·· ·. · · , «. ,.: . 
• 1 ( ~ •• 1 ') .. .:' , , , • # 
·r .. ; . ·. 
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La soclabllldad vlene en segundo lugar sl entendemo•, bajo 
éste vocabio, esa disposición lnterlo r que nos lmpulsa al rea-
peto de los valores humanos de loo demás . 
• • •- a 1 • 
... 
~ ' . . . 
Complete las siguienteo afirmaciones: 
l. La personalidad en v~nta~ ca todo a qu3llo que logre----
la forma. en que el vend~dor ----
sor.. fact ores b;fo ir:os para log:-ar 
vr.nderse a !: r mismo. 
2. L :i s siguientes son las r.ualidades que m C: s ap:-eckn los clil!"ntea 
en lo R vcndcCiore :: 
-------- - - ------
- --------- ·----
3. El trato, nnn ncti.tud optimis ta y un a S!>ect 0 c uidado y discreto 
1rnn a ptitt'.<les básica s . 
4. Lé>. Soc h bilidad l<i conaidei·am os a Gu{ como ee~. ------
1 C omp:=i r e sus r~su·1e :. t1 ~ con la s q ue a:p::-. :-ece!"l en l <:.. uá - 1 
l_gina :.; i guin~e ---- --- - --- --------.1 
20 
R E 8 P U E S T A S A ~ A U ~ O C O ~ T ~-O L ~ 
l. La personalidad er ve~tas es todo aquello que logre C?tU.~.a.r 
.u~ ... bu-:r.a_J:,,mp~~~ió.n .,,. .e.!:..-~<?,~~)..~rte~; la forma como el ver 
dedor se presenta, actúa y habla sor. factores básicos ryara 
ve~derse a si mismo. 
2. Las siguiertes sor las cualidades que más aprecian los 
clientes e~ los vendedores : 
Buena presentación 
- Cortesia y consideración 
- Buen humor y c ordialidad 
- Cooperación 




3 . El trato, una actitud ootimista, un a specto cuidado y dis-
creto son aptitudes_ .JJ.sic~.~- básic as. 
4. La sociabilida d la c onsideramos aqui como esa desoosición 
interior que nos impulsa al respeto de los valores humanos 
de los demás. 
.. ·' 
. . " · ... , . , ?J' .. r .. • • Jj •.: .1• 1 · , ,~ • • , • .f. 
';°) !, ::· :): , . ,: .. .. •)' ' ) · ~ • .• . 1 
·!:q: 1''.T .,._. &QALIDADE~ DEL VENDEDOJ!. ·•' ~ ' \ ' . - , 
' .· . 
•• ~ ,.., : .. , r .~; ' '"' . , . .... ~.... :· . ! t 1 .. :· o(' r ·. -~ r: . . ' r· 
I. 




' " · f :)~ .!o\~ ! \ ~~ ~·· 
C:on~~~pfo:s 
·M~orla1 . ' -,. 
.o ,. :-=.• 
•• ~' (. 1 • · · • : > · i .. ~ ~ . , . ·..J .,., C.: 
Ili1ag°Lnác L6n- · 
fÍod:é'r "Cie pé~silll'sllSn 
c. Atencl6n 
d. Inlclatlva . · · · ~· :1!/ 
- ' . .. _, -~.: " I'! o ' ') j . -- . .. ' .·~. 
. , ' ~ I '·. 
~b:;_· ·.i.. . . 
') ;,: r; 
. . ; ·; 











· ... , 
-~ ' ' • r lf r¡ : ~:: -
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HS!ÍóNSA llLIDA D lfATUllALIOAO 




Tl•ct O M 
fllll¡ILIACION 





Por raz6n mism a de su profesión, e l v e ndedor tiene que 
tratar clientes de todos lo s nivele1 y deb\! esta r p repa-
rado para superar tod<>. s estas 1·; tuac il'·H:9. 
Debe poseer conoclmientos sobre cultura ge n ~ral. 9U 
empresa, su artículo, lo s c lif'! ntes, el n :erc -id :1, la cc-m-
peten~ia y todos aquellos que le faciliten su hbor. 
. b. MEMORIA:\ 
Poder observar el pasado en el p!'eaente . 
Facultad de la conciePda <!lle permite co~~ ervc.r y !.' e-
vivir los estados psicol6gicos y reccnoc e r lo s c om? 
. . propios y pasados . 
Cualidad importante en el vendedor para una acertc.da 
actuación ya qu<! en u na ent:·evista es ne cesario tene r 
presente muchos datos y det alles. 
El vendedor debe facilitar el trabajo de su memoriél.; 
Ejercitándola 
Evitando la fatiga 
Evitar toda informac i6n inútil 
Concentrarse en los aspectos importantes y que 
desea r·ecordar. 
c. ATENCION 
No ~e refiere a la ge ntileza con la c ual se debe tratar 
un candidato. 




- Ayuda en el acertado desarrollo ·ae ln entrevista a pesar 
de tener una situación adeversa er. el ambiente. 
- Favorece la entrevista porque atiePde al candi~ato como 
se merece. 
. " 
- Cualida d personal que inclina a la acción 
TI 
- Es la actualización de las cualidades o p oten c ias ·oerso-
nales en oro de una acción. 
- Espíritu innovador 
e. IMAG INAC ION 
- Rep resentación mental y concret~:.-.de .. }ln ob~eto material 
percibido en el pasado y en la actualidad ausente. 
- Capacidad de p lanear en si mismo o ~~ - ~~s ) dem~s, ideas 
de cosas no ~resentes. 
1 • 
" 1 ~.; i . · ~:\ \• · ' •' 1 : ") ~ ,t fl ". '.''', ~ . r .. , : f : ;~. : i ,. ... 
PODER DE PERSUASION 
- Recurrir.-. q., arguxner.tio,~. _l ,Qg.ic9s y qp~enados p ara oresentar 
el prespecto. . . 
• ('.' . .• . : : '> ~· J 
~. J .. . 
t 1 t ! 
: u .. .. ¡; . . i 1 
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CUALIDADES DEL VENDEDOR 
, :; . • ... , , 1·, , I' -: , ·,¡ :":.\ '· , ~ 'f ~ ... .... J ... -.. 1 ; • ;' • • • • ~~ . ':' • "'I , .. 1 1 ' : • ": t: ~ .:. ( ·.. .., ~- .--. Í"! ; . "'t. l', ~ . 
. ,_ . .. ~) . !i"'.' ! . ": · ........ ... ' . . ¡; : ~; : .. ., .., 
. ' "l. .. . tNTR.obuc·croN ····. •. ··: ;. · r : ;-·., •· : .. ' · ···1 ~ , .. '\1 · · ;: \ ,1 
Se debe integrar en una forma total una pers-onalldad vendedora 
y para tal fin, además de las cuaHdades físicas y. · Ji~iitales ya 
tratadas se deben considerar las cualidades mor.llles. .. ... ~ • .. : . :. ) .. r· . ) . . ! '. .. f ·.:::: 
11. CUALIDADES MORALES 
,.. • • 1 • .. ~ ~ , r . ; 1 _r .; "' · ' :' ,; . 
. ,- ¡ 
1. La honradez 1 5 
2. La verdad 
~ ~. I '\ r ,: • ' ' f , 
3. La dignidad . . ' ''· 
· -· 4'/ ~ rl' respo_ri:~abllidá;F 
. : · : . i .. .. .. : : : r: L° : .. ; . l. 
1 ;\ • ' • ! ) ~ :"'' I " ' • • ,,..~ I '"• •." 
r: · · • 1 ! 
'' º '<· 
.. ( r. ; . 
. ,. q ~_, , .... - ¡.;..: ~- 1 • 
Cualidad mediante la cual somos ~era~es con . ~9,~o~ro~ _; .. 
mismos y con los demás. 
• · · ~ 1 
·· . ., ¡.')j\ · · v ,.- · -. r ,.,;; '. , .. ·· :. :· · ; " ·e ;·.· r · :• .1 
Brindar · servicios de' 'acü'erdo eón la, ~~.f&~-.i~~d pe 
solución, · · ' J 
2. LA VERDAD 
Es la conformidad de las cosas con el concepto ·que de ellas 
f orrh,=l la mente. 
Procure demostrar todo lo que afirma. 
3. LA DIGNIDAD 




Estímulo a toda perfecci6n humana.. 
., , .... 
L • 
4. LA RESPONSABILIDAD 
- Cualidad de afrontar las consecuencias de algo reallzado 
' .·· :·'..: · ... ~ ,... · . . :,, q 1 .'2 :·. ·.· . . l 1 ¡ '• •• • :, • •• .. c. r:· . ..-
. .... · 
A~tuaci68 . .:de ~~ii.erd~· con coinpr~zñ:isoa actqulridos t·ant~ con 
1 
• • • 1a ~mpr'esa, con el clfe nte y el ~edio ambienté ep ~f c:~l 
trabaja. · ·· ·· · 
,• 1 -·: • •• • : • ... ..... ;. 
•. ... : <.': '-· 
; i :. : . 1 •• :" 
' ,. ' '!: . ... 
-~ ! : : ·. :. , .... ~ ' : .~ ': . 
. ,..;:: ......... . 
~: ·. ·. . 1 ~- ., 
--•·' ·' . 
J. '; (j . . • 
... : . t'¡': ': 
-· ' 
, .. 
·~ i / : i , 1 ' • • 1 ' : 
: _ .. , 
1 • 
..... ··. 
,. .. . , .. 
·. ' 
.· ... 
.· · . .. 
, . . ·. • . .. 
:: . ,. . . . . ; ·. ' : . 
' . .. . .. 
,., 
.·. 
: .i , 
.;· ..:. 
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. .. :.t .. , í .- - . t• • i · .. 
ESCALA DE VALORES PARA AUTOEVALUAR SU PERSONALIDAD 
OBJETIVO: ' ... ·'' 
Ayudar al estudiant e :a foi-mai' ije Uria ·opinión ce ·su.personalidad como 
vendedor y é!· calificé\rse cenfro <le las cualidades propias de un vende-
qor. s·~á ~·iíice·ro ·y objetivo. Colóque se una X en el .cuadro corres-
po.ndiente. ' 
Entregue en un sobre las respuestas 
Dialogue con su entrevistador y si es necesario prepare un plan de 
mejoramiento 
El entreYistador confrontará son habilidad y mucho talento este diálo-
go para obtener más objetividad en las recomendaciones. 
2. 
l. ENTUSIASMO 
Qué tan entusiasta es usted al emprender un trabajo u obHI.. 
gación? 
Satisfactorio Sumamente entusiasta 
80 100 
Normal Se disgusta con frecuencia 
60 20 
BUENA SALUD Si.empre Normal 
ª· Se prear.upa por su salud? LJ 1 1 D D 
100 75 50 25 
b. Aplic a lof! medios nece-
sar ioR para su conserva-
ci6n? D D D o 
c. Goza de s anos esparcimientos? 
). PRESENTACION P"SRSONAL 
~n qué conserva usted una 
presentación esmerada y bien 
cuidada? . ,.~,. -.. 
4 • SHiP ATIA 
. - . . ··1 L ___ I 
100 
27 
: _ - -r r·, i L--=_! 
75 50 . 25 
i I_ .. _...J L. .. _J . L _ j 
¿n que. grado considera que ee ·"->:l -7t'-
tado O rechazad·o· por SUB c'iielífe~:; ,:; :_ "'.:: :._-::-:-·¡ r::-'.:-:-r . t·-.-. -, o--
:..1 : 1·--. - 1"'4 ~··°' . . ,..,._ ... . ... 
_ 5~ ... INICIATIVA ·-,« -
~ué tan ágil es .usted para empren-
der una acci6~ .- ' "'" · · 
. ~ : , : 
6 . PERSUASION 
~ué tan recursivo es usted para al-
canzar la convicci6n del candidato? 
r·. uy .a fi caz ---- Norrual 
fácilmente Convence muy poco 
7. N ... fl lORIA 
. ' · 
DO 1 _ ___, 
R~pido Normal Reg . Defic. 
s e desanima 
Cómo considera usted su facultad de recordar los ~ás infimos 
detalles de su pros~ecto n cli ente? 
:xcelente memoria Normal 




La argumentación que usted maneja ante el cliente está basada 
· ·en la 16~ica 'y la ve :::- dad? 
Totalment~ veraz Normal 
Regularmente Uti.li.za m~ntiras 
9. RESPONSABILIDAD 
/ 
Hasta qué grado afronta las -~~nsecuenc~as de s\1'.~ · tQmproml3o~. 
a.dquir ldoc ar.te ~l cliente ? · · 
Sumamente re:;ponsa.ble N;.>rmalrn.ent~ 
Evad0 loa·. · .. . 
cornpromlr.'ls 





.. . : 
Lo ideal para un vendedor se.rJ~. obt~nei: , el 1.~0% en .l~s crit~ripa e.va-
• .. • • • . . . • ~ • ~ • -· l 1 
luables de este test, ein embarg·o,· ústed piiecle superar lo·s 'asp4'cto8 
deficientes solicitándole a su entrevistador un plan aiBtem~tico de 
mejoramiento Y. sometiénQ.~s~ ... con~cient_em~~~ .,_ S~ ·p.rogr~sp, • . , . ... 
·""l : : _. .. ... . 4 ! .... ~ ;; r: 
., .. 
.. .. . . . •' .. • • • 1 -
-. ··.· ·. .. ·_; : . ·. .... . . ) : .. . , , l:J . 
, ._ .. - . , ._ .... . , : 
. .... ' -. . 
.. • . ... . , ~. • - 1 •• .. , . . , .. , 
. , .. . 
' ·' .. . · : •• : ·"' . , • • • 1 . .. . ~ : • ;. • . . . ' .· ! '" . ·' ',i 1 . .. ! ,. , • 
. ~ . 
, . 
-;. ' • . ·: ~ l ... , ... ~ . .. , : ... . 
,. 
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El objetivo de las v~ntas, es c.:lpacitar al con.8wnidor -para que 
compre y hagn uso de los at"tículos en tal forma que reciba un 
beneficio. 
Para logr~r este objetivo el vendedor debe se.r: 
.... .. ~ 
_creativo', '.liero_uasivo, expresivo_.t_asesor. 
El vendedor es lé\ "bujía" de la Economía Nacion.il. 
Para lograr éxito en el campo de las ventas .~l vendedor ti_ent? 
que actuar con "PERSONALIDAD VENDEDORA". 
El proceso d e la venta se realiza en la mente cel c:indidn.to como 
cor.secuencia de la actuac i6n del vendedor. P~ré:'. f:.:-.1 fin el ve:1dedor 
cuenta. con !as cULllidé\des ment.1lcs, memo;:ia, ~tenc i6.n, l:riici:~tiva, 
imagine;ci6n y pcr!luasi6n, las que d.?bc cono c e :, m~jor~r y apli-
car losmejor que pued~ . • 
Se afirma y con r;izc,n ctue el •éendedor <l •:: be pcr. .;:~ r m~s en el 
cliente que en la venta. 
Debe proceder de acuerdo con las cualid~des mor alen, honr~dez, 
verdad~ dignidad, responsabilidad, oiempre '}ue actu.~ frente al 
clie nte. En algunos casos es preferi!>le perder U\. Y.anta, 
del momento, si con ello se gana aJ. cliente v it._i.licio. 
.. 
- .. -~ .~, ! , 3.i 
. ~:A U T OPR U E·BA.· F I Nf:.J~_: .11 · .. d 
l. Mencione y explique bs cuat>'O (4) ap:::t-.iclcs ·básicas, que el 
vendedor debe pose~¡·, pa!'a lograr e! p!;?.icti·.,ro C:~ !c..s ven~s e:u 
Almacén. 
1 ~ ' ----·---·- · -----
--------·---·-·. - -
2. En un cuadro· oin6ptico explique l". :..mportñnci~ d e l vendedor en 
el desarrollo ec•;nümico ne.dona!. 
... : •· :1 ~!
.. r 
3. Escriba las cualida¿'!s que m!s aprecian Jos clientP.s en los 
vendedor o o 
------·-
.. . .. · 
• . • J 
-------------: - ... ,") ,_ . .. .. ~ ., 
. ' · . ; .,. .. . , 
------ -·---·-·- ---- --------·--------
4. En un esquema o dibujo, clasifique las cualt<la.des físicas, mentales 
y mora.les que-constituyen la PERSONALIDAD VENDEDORA, 
•JI 
- 1 
5. Explique {con sus palabras) en qué consisten las s ign ientea· facul-
tades 
a. ·· Memor ía : 
i. 
,.,_ . .. 
' · 
b. Iniciativa 
c . Poder de persuasi6n 
Compare sus respuestas con las que a parecen 
en la página siguie nte 
' 
